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Showroom Lapak Motor merupakan showroom sepeda motor yang 
menjual sepeda motor bekas, showroom Lapak motor ini menjual berbagai macam 
sepeda motor bekas dari berbagai macam merek dan tipe sepeda motor yang 
berbeda-beda. Penelitian ini membahas masalah pengaruh word of mouth dan 
pendapatan terhadap keputusan pembelian. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk 
mengetahui pengaruh word of mouth dan pendapatan secara simultan terhadap 
keputusan pembelian. Metode penelitian yang digunakan adalah penelitian 
lapangan (field research) dengan menggunakan pendekatan penelitian kuantitatif. 
Sampel dalam penelitian berjumlah 55 responden. Teknik yang digunakan dalam 
mengumpulkan data adalah wawancara, menyebar kuesioner dan obeservasi. 
Penelitian ini menggunakan program SPSS untuk menghitung dan menganalisa 
data.  
Hasil penelitian ini menunjukkan, berdasarkan hasil uji t diperoleh nilai t 
hitung = 4,002 > t tabel sebesar 2,006 dan sig. 0,000 < 0,05, dengan dengan 
demikian Ho diterima dan Ha ditolak. Hal ini dapat disimpulkan bahwa  Word Of 
Mouth berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Berdasarkan hasil uji t 
diperoleh nilai t hitung = 3,085 > t tabel sebesar 2,006 dan sig. 0,003 < 0,05, 
dengan demikian Ho diterima dan Ha ditolak. Hal ini dapat disimpulkan bahwa 
Pendapatan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Berdasarkan hasil uji F 
diperoleh diperoleh nilai sig. 0,000 lebih kecil dari nilai taraf signifikansi yang 
digunakan (α = 0,05), dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima. Hal ini dapat 
disimpulkan bahwa Word Of Mouth dan Pendapatan secara simultan berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian. 
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 “Lapak Motor” Showroom that is a motorbike showroom that sells used 
motorbikes, this motorbike showroom sells a wide variety of used motorbikes 
from various brands and types of motorbikes. This study discusses the problem of 
the effect of word of mouth and income on purchasing decisions. The purpose of 
this study was to determine the effect of word of mouth and income 
simultaneously on purchasing decisions. The research method used is field 
research (field research) using a quantitative research approach. The sample in the 
study amounted to 55 respondents. The techniques used in collecting data were 
interviews, questionnaires and observation. This study uses the SPSS program to 
calculate and analyze data.  
 The results of this study indicate, based on the results of the t test, the t 
value = 4.002> t table of 2.006 and sig. 0.000 <0.05, thus Ho is accepted and Ha 
is rejected. It can be concluded that Word Of Mouth has an effect on Purchasing 
Decisions. Based on the results of the t test, the value of t count = 3.085> t table 
of 2.006 and sig. 0.003 <0.05, thus Ho is accepted and Ha is rejected. It can be 
concluded that income has an effect on purchasing decisions. Based on the results 
of the F test, the sig value is obtained. 0.000 is smaller than the significance level 
used (α = 0.05), thus Ho is rejected and Ha is accepted. It can be concluded that 
Word Of Mouth and Income simultaneously influence purchasing decisions. 
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BAB I  
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang Masalah 
Di era globalisasi sekarang ini, persaingan dalam dunia bisnis telah 
mengalami perkembangan yang sangat pesat khususnya didalam dunia 
otomotif. Pada perusahaan-perusahaan otomotif, seperti halnya inovasi yang 
tidak ada henti-hentinya untuk memberikan perubahan yang sangat besar 
terhadap perkembangan otomotif di dunia. Hal ini sangat mempengaruhi 
dampak yang besar terhadap teknologi transportasi, khususnya alat 
transportasi pribadi. Sepada motor salah satunya  merupakan alat transportasi 
yang digemari masyarakat karena memiliki ukuran kecil, cepat dan harga 
yang tidak terlalu mahal dibandingkan dengan alat transportasi lainnya. Pada 
umumnya masyarakat membeli sepeda motor untuk berbagai fungsi dan 
kegunaan, diantaranya adalah sebagai sarana dalam melakukan kegiatan 
sehari-hari dan memudahkan dalam mendistribusikan barang-barang dari 
suatu tempat ke tempat yang lain. 
Badan Pusat Statistik menyatakan bahwa jumlah kendaraan bermotor 
yang cenderung meningkat, merupakan indikator semakin tingginya 
kebutuhan masyarakat terhadap sarana tranportasi yang memadai sejalan 
dengan mobilitas penduduk yang semakin tinggi. Menurut Badan Pusat 
Statistik menyatakan sepeda motor merupakan jenis kendaraan yang paling 
banyak digunakan masyarakat. (Anggraeni & Wardhana, 2015, hal. 2). Dalam 
perkembangan teknologi di bidang otomotif yang semakin canggih membuat 
persaingan semakin ketat diantara perusahaan otomotif khususnya untuk 
produk sepeda motor. Banyak pabrik sepeda motor yang selalu mengeluarkan 
model baru yang mempunyai keunggulan dan kelebihan masing-masing.  
Sementara itu kebutuhan pasar sepeda motor di Indonesia merupakan hal 
yang sangat besar. Hal ini dapat dilihat dengan meningkatnya kebutuhan 
manusia, menyebabkan adanya opsi kedua yang berguna untuk mengurangi 





lebih terjangkau tetapi kualitas produknya masih baik. Maka dari itu usaha 
barang bekas yang sedang berkembang yaitu jual beli sepeda motor bekas. 
Sekarang ini sepeda motor bekas telah dipasarkan di berbagai kota 
maupun daerah serta mendapatkan respon yang positif dari para konsumen. 
Hal ini dapat dilihat dari banyaknya permintaan konsumen yang menengah 
kebawah. Selain perusahaan menjalankan strategi penjualan agar produknya 
dapat diterima di pasar,  peran konsumen yang pernah menggunakan suatu 
produk merupakan hal yang perlu diperhatikan. Karena konsumen yang telah  
menggunakan suatu produk dan merasa puas akan produk tersebut, secara 
otomatis akan menceritakan dan merekomendasikan kepada orang lain, 
sehingga menciptakan pembelian individu bagi pendengarnya. 
Komunikasi merupakan suatu alat unik yang dapat digunakan pemasar 
untuk membujuk para konsumen agar bertindak menurut cara yang 
diinginkan. Dari beberapa komunikasi yang ada, bentuk verbal adalah salah 
satunya, dimana komunikasi verbal ini bisa berupa lisan maupun tulisan. 
Komunikasi verbal yang bersumber dari lisan salah satunya adalah word of 
mouth (WOM). (Schiffman & Kanuk, 2008, hal. 114).  
Word Of Mouth (WOM) adalah komunikasi dari mulut ke mulut tentang 
penilaian atau pandangan terhadap suatu produk atau jasa, baik kepada dua 
orang atau lebih yang bertujuan untuk memberikan informasi secara personal. 
Sementara itu, word of mouth juga menjadi salah satu strategi yang paling 
efektif yang sangat berpengaruh dalam keputusan konsumen dalam 
menggunakan produk atau jasa, serta word of mouth juga dapat membangun 
rasa kepercayaan pelanggan. (Joesyiana, 2018, hal. 73).  
Menurut Assael (1992) dalam studi yang dilakukan oleh Katz dan 
Lazarsfeld menemukan bahwa komunikasi melalui word of mouth adalah 
komunikasi yang paling penting dalam mempengaruhi pembelian barang-
barang konsumsi dan peralatan rumah tangga. Dalam hasil penelitiannya 
menunjukkan bahwa word of mouth dua kali lebih efektif dalam 
mempengaruhi pembelian dibandingkan dengan iklan di radio, empat kali 





iklan di majalah dan koran. (Sutisna, 2001, hal. 184). Maka dari itu, word of 
mouth menjadi salah satu media yang paling kuat dalam mengkomunikasikan 
produk atau jasa kepada dua orang atau lebih, karena pada dasarnya manusia 
akan lebih tertarik pada produk atau jasa yang sudah pernah dibeli oleh 
seseorang baik itu teman, tetangga maupun keluarga. Selain itu juga lebih 
percaya dan lebih terpengaruh oleh tindakan mereka, dibandingkan oleh 
orang yang belum pernah membeli produk tersebut. Hal ini terjadi karena 
konsumen terlebih dahulu melihat dan mengamati produk yang akan 
dibelinya dari teman, tetangga maupun keluarga, sehingga informasi yang 
didapat dari teman, tetangga maupun keluarga akan mengurangi resiko 
pembelian. Selain itu informasi yang di dapat berdasarkan word of mouth 
communication (WOM communication) juga dapat mengurangi pencarian 
informasi. dari teman akan lebih dipercaya dibandingkan informasi yang 
diperoleh dari iklan. Sedangkan apabila ada konsumen yang menyebarkan 
opininya mengenai kebaikan produk maka disebut sebagai word of mouth 
positif, tetapi apabila ada konsumen yang menyebarkan opininya mengenai 
keburukan produk maka disebut dengan word of mouth negatif. (Alvionita, 
2017, hal. 3). 
Salah satu konsumen showroom Lapak Motor yaitu ibu Elin. Ibu Elin 
mengatakan bahwa sebelum memutuskan membeli sepeda motor, dia 
mendapat informasi tentang produk berupa kualitas dan harga, serta 
rekomendasi atau ajakan dari keluarga untuk membeli sepeda motor bekas di 
showroom Lapak Motor. (Wawancara dengan Ibu Elin, 2020).  
Faktor lainnya yang memberikan pengaruh pada keputusan pembelian 
konsumen adalah pendapatan. Menurut Sudono Sukirno (2005)  menyatakan 
bahwa pendapatan merupakan faktor terpenting yang mempengaruhi 
permintaan, pada hakikatnya merupakan hipotesis yang menyatakan bahwa 
semakin tinggi pendapatan maka semakin banyak permintaan barang tersebut. 
Sebaliknya, semakin rendah pendapatan maka semakin sedikit permintaan 
terhadap barang tersebut. (Utami & dkk, 2015, hal. 93) Hubungan ini 





kenaikan pendapatan, maka akan mengakibatkan permintaan akan lebih baik 
dan meningkat. Karena besar kecilnya pendapatan seseorang akan 
berpengaruh terhadap kemampuan daya beli seseorang. 
Sedangkan Menurut Samuelson (2000) menyatakan bahwa pendapatan 
adalah suatu penerimaan bagi seseorang atau kelompok dari hasil sumbangan, 
baik tenaga dan pikiran yang dicurahkan sehingga akan memperoleh balas 
jasa. Pendapatan menunjukan seluruh uang atau hasil material lainnya yang 
dicapai dari penggunaan kekayaan atau jasa yang diterima oleh seseorang 
selama jangka waktu tertentu pada suatu kegiatan ekonomi. (Hanum, 2017, 
hal. 108). Pendapatan itu sendiri terdiri dari upah atau penerimaan tenaga 
kerja, pendapatan dari kekayaan seperti sewa, bunga dan deviden, serta 
pembayaran transfer atau penerimaan dari pemerintah seperti asuransi 
pengangguran atau tunjangan sosial. (Asmuruf & dkk, 2015, hal. 28). 
Dalam penelitian yang dilakukan oleh Anisa Budi Utami, dkk dalam 
jurnal penelitiannya yang berjudul “Pengaruh Harga, Pendapatan dan 
Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian Rumah di D’Kranji Residence Tahap 
II Bekasi Barat”. Menunjukan bahwa variabel harga (X1), variabel 
pendapatan (X2) dan variabel lokasi (X3) bersama-sama berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Konsumen tidak akan 
banyak berpikir panjang untuk melakukan pengambilan keputusan akan 
pembelian asalkan barang/jasa yang dibeli sesuai dengan kebutuhan dan 
keinginan. (Utami & dkk, 2015). Dalam hal ini, pendapatan sangat 
menentukan daya beli seseorang. Dimana orang yang berpendapatan tinggi 
cenderung mengkonsumsi produk yang bermerek terkenal, sedangkan orang 
yang berpendapatan sedikit atau pas-pasan membeli produk berdasarkan apa 
yang dibutuhkan. Namun kebanyakan setiap manusia atau individu yang 
berpendapatan tinggi atau berpendapatan sedikit sekarang lebih banyak 
mengkonsumsi produk/barang bekas, karena harganya yang terjangkau dan 
kualitas produk tidak jauh dari produk baru. 
Berdasarkan wawancara salah satu konsumen Lapak Motor yaitu Bapak 





pembelian sepeda motor yang baru terlebih dahulu melihat 
pendapatan/penghasilan yang diperoleh, maka dari itu 
pendapatan/penghasilannya hanya cukup untuk membeli sepeda motor bekas 
karena sistem pembayarannya bisa di kredit ataupun cash.  
Keputusan merupakan suatu pemilihan tindakan dari dua atau lebih 
pilihan alternatif. Jika seseorang dihadapkan diantara dua pilihan, yaitu 
membeli atau tidak membeli, lalu kemudian dia membeli, maka dia ada dalam 
posisi membuat suatu keputusan. (Sudaryono, 2016, hal. 131). Sebagaimana 
yang dikemukakan oleh Philip Kotler bahwa keputusan pembelian adalah 
suatu proses penyelesaian masalah yang terdiri dari menganalisa atau 
pengenalan kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi, evaluasi terhadap 
alternatif pembelian, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian. 
(Kotler, 2000, hal. 252).  
Proses pengambilan keputusan oleh konsumen untuk melakukan 
pembelian suatu produk diawali oleh adanya kesadaran atas pemenuhan 
kebutuhan dan keinginan. Apabila sudah disadari adanya kebutuhan dan 
keinginan, maka konsumen akan mencari informasi mengenai keberadaan 
produk yang diinginkannya. Proses pencarian informasi ini akan dilakukan 
dengan mengumpulkan semua informasi yang berkaitan dengan produk yang 
diinginkan. Dari beberapa informasi yang diperoleh, konsumen akan 
melakukan seleksi atas alternatif-alternatif yang tersedia. Proses seleksi inilah 
bisa disebut sebagai tahap evaluasi alternatif. Dengan menggunakan beberapa 
kriteria yang ada dalam diri konsumen, salah satu merek produk dipilih untuk 
dibeli. Dalam dibelinya merek produk tertentu, proses evaluasi belum 
berakhir karena konsumen akan melalukan evaluasi pasca pembelian. Proses 
evaluasi ini akan menentukan apakah konsumen merasa puas atau tidak atas 
keputusan pembeliannya. Apabila konsumen merasa puas maka, akan 
melakukan pembelian ulang, sedangkan apabila konsumen yang tidak merasa 
puas atas keputusan pembeliannya maka konsumen tersebut akan mencari 






Showroom Lapak Motor adalah salah satu showroom sepeda motor yang 
menjual sepeda motor bekas, yang sudah berdiri sejak tahun 2013. Showroom 
Lapak Motor ini berada di desa Pasarbatang bertempat dilokasi yang cukup 
strategis yaitu dipinggir jalan raya yang cukup ramai. Selain itu, showroom 
Lapak Motor ini menjual atau memasarkan berbagai macam sepeda motor 
bekas dari berbagai merek dan tipe sepeda motor yang berbeda-beda, hal ini 
bertujuan supaya konsumen mudah dalam memilih produk yang diinginkan 
sehingga konsumen dapat memilih produk-produk sebelum menentukan 
keputusan pembelian dari produk yang ditawarkan. Sistem pembayaran pada 
showroom Lapak Motor ini dapat dibayarkan melalui kredit dengan leasing 
WOM Finance, Adira Finance, BCA Finance dan Mandiri Finance dan 
kontan. Dari hasil pengamatan peneliti showroom Lapak Motor yang terletak 
di desa Pasarbatang ini mempunyai rata-rata konsumen setiap harinya paling 
banyak dibandingkan dengan showroom motor lainnya yang berada 
disekitarnya. Hal ini terbukti dari ramainya para pengunjung yang 
mengunjungi showroom motor ini. 
Berikut data penjualan sepeda motor bekas berdasarkan wawancara dari 
beberapa pemilik showroom sepeda motor bekas yang berada di desa 
Pasarbatang pada tahun 2019.  
Tabel 1.1 
Data Penjualan  Sepeda Motor Bekas Desa Pasarbatang Brebes, 
Jawa Tengah 
Tahun 2019  
No. Tahun Jumlah Unit Terjual  
1.  Lapak Motor  120 
2.  Maody Motor 100 
3.  Harjo Motor 90 
4.  A’a Motor 110 








Data Keutungan Penjualan  Sepeda Motor Bekas Desa Pasarbatang Brebes, 
Jawa Tengah 
Tahun 2019 
No. Nama Showroom Keuntungan/item 
1.  Lapak Motor  Rp. ± 120.000.000,- 
2.  Maody Motor Rp. ± 96.000.000,- 
3.  Harjo Motor Rp. ± 90.000.000,- 
4.  A’a Motor Rp. ± 108.000.000,- 
5.  Ce’an Motor Rp. ± 114.000.000 
 
Dari tabel diatas, dapat dijelaskan bahwa dari beberapa showroom sepeda 
motor bekas yang berada di desa Pasarbatang pada tahun 2019 yaitu terdapat 
showroom Lapak Motor yang memiliki penjualan yang tertinggi. Dalam 
penelitian ini peneliti memilih tempat penelitian showroom Lapak Motor  
karena showroom Lapak Motor ini dalam penjualannya sudah dipercaya oleh 
banyak konsumen. Selain itu, harga terjangkau dan kualitas produknya masih 
baik.  
Berdasarkan wawancara dengan bapak Samlawi selaku pemilik 
showroom Lapak Motor mengatakan bahwa pengunjung yang datang dan 
membeli motor bekas di showroom motor ini setiap tahunnya rata-rata antara 
50 sampai 90 persen pelanggan. Pelanggan yang datang umumnya bertempat 
tinggal tidak jauh dari lokasi showroom tersebut. Adapun konsumen yang 
berasal dari luar daerah yang jauh dari lokasi showroom, dikarenakan hanya 
ingin membeli motor bekas yang diinginkan begitupula ada juga yang sudah 
menjadi pelanggan. Selain itu, showroom Lapak Motor ini dalam mematok 
harga sesuai dengan harga pasarannya. Namun dalam showroom Lapak 
Motor sering kali ditemukan konsumen yang tidak jadi membeli karena harga 
tidak sesuai dengan yang mereka harapkan dan adapun produk/barang yang 





Dalam hal ini, perusahaan akan terus meningkatkan keragaman dan 
melengkapi produk-produknya yang dibutuhkan oleh konsumen. Karena 
kurang lengkapnya produk yang disediakan akan membuat konsumen pindah 
ke perusahaan atau ke toko lain yang lebih lengkap produknya. Menurut 
Raharjani menyatakan bahwa konsumen cenderung memilih tempat yang 
menawarkan produk yang lebih bervariasi dan lengkap yang berkaitan dengan 
luas, kedalaman dan kualitas keragaman produk yang ditawarkan oleh 
penjual. (Lesmana, 2017, hal. 2)    
Dalam penelitian ini, peneliti memilih tempat penelitian di showroom 
Lapak Motor Pasarbatang Brebes karena showroom Lapak Motor merupakan 
salah satu showroom yang mengembangkan usahanya dalam bidang jual beli 
sepeda motor bekas. Lapak Motor ini menjual dari berbagai merek dan tipe 
motor dari tipe lama tahun 2008 hingga tahun 2020 dengan harga Rp. 
5.000.000 hingga Rp. 27.000.000 yang dapat dibayarkan melalui kredit atau 
cash. Selain itu harga yang ditawarkan sangat sesuai dengan harga pasaran 
penjualan motor bekas. Showroom Lapak Motor ini juga sudah dipercaya 
oleh banyak konsumen karena dalam penjualannya pemilik showroom lebih 
mengutamakan kualitas produknya. Sedangkan untuk lokasinya showroom 
Lapak Motor ini sangat strategis dan mudah diakses karena terdapat di 
pinggir jalan. 
Selain itu, dilihat dari eksistensi pengambilan keputusan akan pembelian, 
konsumen yang membeli dan mengunjungi showroom Lapak Motor  
kebanyaakan mendapatkan informasi dari keluarga, tetangga, maupun 
kerabatnya yang sudah pernah membeli sepeda motor bekas di showroom 
tersebut. Adapun konsumen yang membeli sepeda motor bekas dengan sistem 
pembayaran kredit ataupun cash karena berdasarkan pendapatan atau 
penghasilan yang diperoleh dalam periode tertentu.  
Berdasarkan latar belakang masalah tersebut penyusun tertarik 
melakukan penelitian dengan judul “PENGARUH WORD OF MOUTH 





PEMBELIAN MOTOR BEKAS (Studi Kasus Konsumen Lapak Motor 
Pasarbatang Brebes, Jawa Tengah).  
B. Definisi Operasional 
Untuk memudahkan dalam memahami skripsi ini, penulis akan 
mendeskripsikan beberapa istilah dari judul “Pengaruh Word Of Mouth 
(WOM) dan Pendapatan Terhadap Keputusan Pembelian Motor Bekas (Studi 
Kasus Konsumen Lapak Motor Pasarbatang Brebes, Jawa Tengah), antara 
lain sebagai berikut: 
1. Definisi Word Of Mouth 
Word Of Mouth atau bisa disebut juga dari mulut ke mulut adalah suatu 
kegiatan komunikasi pemasaran melalui promosi yang dilakukan 
pelanggan ke pelanggan lain, baik melalui lisan, tulisan maupun elektronik 
yang digunakan masyarakat untuk bertukar pikiran tentang pengalamannya 
dan pengetahuan sebuah perusahaan, produk atau jasa. (Latief, 2018, hal. 
19). 
2. Definisi Pendapatan 
Pendapatan adalah penghasilan yang diperoleh seseorang baik berupa 
uang maupun barang. Berwirausaha dapat memberikan pendapatan yang 
dapat digunakan untuk memenuhi kebutuhan hidupnya. Keinginan untuk 
memperoleh pendapatan itulah yang menimbulkan minatnya untuk 
berwirausaha. (Gitosudarmo, 2008, hal. 6) 
3. Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelian adalah keputusan yang sangat diharapkan oleh 
para penjual. Semakin banyak calon pembeli yang memutuskan untuk 
menjadi pembeli semakin besar pula harapan penjual untuk memperoleh 
laba. (Asri & Suprihanto, 1968, hal. 194) Menurut Setiadi menyatakan 
bahwa keputusan membeli seseorang adalah hasil dari suatu hubungan 
yang saling mempengaruhi dan yang rumit antara faktor-faktor budaya, 







4. Lapak Motor 
Lapak motor merupakan showroom sepeda motor yang menjual 
berbagai macam sepeda motor bekas dengan merek dan tipe yang berbeda-
beda. Lapak Motor ini berdiri sejak tahun 2013 sampe sekarang. Lapak 
motor ini juga sudah dipercaya konsumen karena harga dan kualitas 
produknya yang dijamin, serta lokasinya juga mudah untuk diakses 
konsumen. lapak motor ini berada di Jl. K.H Ahmad Dahlan desa 
Pasarbatang Kecamatan Brebes, Kabupaten Brebes. Selain itu, sistem 
pembayarannya dapat dibayarkan melalui kredit dengan leasing WOM 
Finance, Adira Finance, BCA Finance dan Mandiri Finance dan kontan. 
Dalam penelitian ini yang menjadi sasaran adalah konsumen showroom 
Lapak Motor yang berada di desa Pasarbatang dimana showroom motor ini 
menyediakan sepeda motor bekas dengan berbagai merek dan tipe yang 
berbeda-beda.   
C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan diatas, maka dapat 
dirumuskan masalah pokok sebagai berikut: 
1. Apakah word of mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor 
bekas? 
2. Apakah pendapatan berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor 
bekas? 
3. Apakah  word of mouth dan pendapatan secara simultan berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian motor bekas? 
D. Tujuan dan Manfaat Masalah 
1. Tujuan Penelitian 
a. Untuk mengetahui pengaruh word of mouth terhadap keputusan 
pembelian motor bekas. 
b. Untuk mengetahui pengaruh pendapatan terhadap keputusan 





c. Untuk mengetahui pengaruh word of mouth dan pendapatan terhadap 
keputusan pembelian motor bekas. 
2. Manfaat Penelitian  
Manfaat yang diperoleh bagi beberapa pihak dari penelitian ini antara 
lain: 
a. Bagi Akademik 
Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan di Bidang 
Ekonomi Islam, khususnya pada bidang perilaku konsumen dan 
dapat dijadikan bahan rujukan dalam penelitian yang lebih lanjut. 
b. Bagi Penulis  
Dalam melakukan penelitian ini merupakan suatu kesempatan bagi 
penulis dalam menerapkan teori-teori yang diperoleh selama 
perkuliahan dalam mata kuliah yang lebih nyata, dan untuk 
menambah pengalaman baru yang nantinya dapat dijadikan modal 
dalam meningkatkan suatu proses belajar yang sesuai dengan 
disiplin ilmu penulis. 
c. Bagi Perusahaan 
Diharapkan hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan 
informasi untuk lebih mengenal perilaku konsumen dan memberikan 
sumbangan pemikiran dalam rangka perumusan strategi dan 
penentuan kebijakan pemasaran. 
E. Penelitian Terdahulu 
Setelah menelaah beberapa penelitian, penulis menemukan ada beberapa 
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F. Sistematika Pembahasan 
Untuk mempermudah dalam mempelajari dan memahami karya tulis 
ilmiah, maka berikut akan diuraikan tentang sistematika pembahasan yang 
dibagi dalam lima bab: 
BAB I Pendaluluan. Bab ini terdiri dari sub bab yang berisi latar belakang 
masalah, definisi operasional, rumusan masalah, tujuan dan manfaat 
penelitian, dan sistematika pembahasan. 
BAB II Landasan Teori. Bab ini memuat tinjauan pustaka yang berisikan 
landasan teori yang digunakan sebagai dasar penelitian, penelitian terdahulu, 
kerangka penelitian, hipotesis dan landasan teologis.  
BAB III Metode Penelitian. Bab ini meliputi jenis penelitian, tempat dan 





penelitian, pengumpulan data penelitian, serta teknik analisis data yang 
digunakan penulis dalam penelitian.  
BAB IV Analisis dan Pembahasan. Bab ini mencakup hasil dan 
pembahasan yang meliputi deskripsi objek penelitian, analisis data, serta 
pembahasan atas hasil pengelolaan data.  
BAB V Penutup. Bab ini  yang mencakup tentang kesimpulan dari 
pembahasan dan saran, pada akhir bagian ini penulis mencantumkan data atau 











A. Kesimpulan  
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui  Pengaruh Word Of Mouth 
dan Pendapatan Terhadap Keputusan Pembelian Motor Bekas (Studi Kasus 
Konsumen Lapak Motor Pasarbatang Brebes, Jawa Tengah). Dari rumusan 
masalah yang diajukan, analisis data dan pembahasan yang telah dilakukan 
pada bab sebelumnya, maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 
1. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis (H1) telah membuktikan Word Of 
Mouth berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Hal ini dibuktikan 
dengan hasil uji t (uji parsial) yaitu t hitung = 4,002 > t tabel sebesar 
2,006 dan sig. 0,000 < 0,05 dengan demikian Ho diterima dan Ha ditolak. 
Maka dari itu dapat disimpulkan bahwa Word Of Mouth berpengaruh 
terhadap Keputusan Pembelian Motor Bekas di showroom Lapak Motor 
Pasarbatang, Hipotesis 1 diterima.  
2. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis (H2) telah membuktikan 
Pendapatan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Hal ini 
dibuktikan dengan hasil uji t (uji parsial) yaitu t hitung 3,085 > t tabel 
sebesar 2,006 dan sig. 0,003 < 0,05 dengan demikian Ho diterima dan Ha 
ditolak. Maka dari itu dapat disimpulkan bahwa Pendapatan berpengaruh 
terhadap Keputusan Pembelian Motor Bekas di showroom Lapak Motor 
Pasarbatang, Hipotesis 2 diterima.  
3. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis (H3) telah membuktikan Word Of 
Mouth dan Pendapatan secara simultan berpengaruh terhadap Keputusan 
Pembelian. Hal ini dibuktikan dengan hasil uji F yaitu nilai sig. 0,000 
lebih kecil dari nilai taraf signifikansi yang digunakan (α = 0,05), dengan 
demikian Ho ditolak dan Ha diterima. Maka dari itu dapat disimpulkan 
bahwa Word Of Mouth dan Pendapatan berpengaruh terhadap Keputusan 
Pembelian Motor Bekas di showroom Lapak Motor Pasarbatang. 
Hipotesis 3 diterima. 
4. Hasil pengujian regresi berganda menghasilkan persamaan sebagai 
berikut: 
Y = -0,319 + 0,623X1 + 0,368X2  
Persamaan diatas menunjukkan bahwa regresi berganda 
menghasilkan pengaruh positif terbesar terhadap keputusan pembelian 
motor bekas yaitu word of mouth dengan koefisien 0,632. Hal ini 





maka keputusan pembelian mengalami kenaikan 0,623. Kemudian diikuti 
dengan variabel pendapatan yang memiliki koefisien sebesar 0,368 yang 
menjelaskan apabila variabel word of mouth mengalami kenaikan 1 nilai, 
maka keputusan pembelian mengalami kenaikan 0,368. 
B. Saran 
Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan yang 
diperoleh maka saran yang dapat penulis ajukan adalah sebagai berikut: 
1. Komunikasi Word Of Mouth di showroom Lapak Motor Pasarbatang sudah 
dapat dikatakan baik karena yang dilakukan konsumen bersifat positif 
yang akan berujung pada keputusan pembelian ulang dan munculnya calon 
pembeli. Sedangkan pendapatan dinilai sudah cukup baik karena penjual 
memudahkan konsumen dalam pembayaran melalui kredit, sehingga 
konsumen dapat membeli sepeda motor bekas dengan harga yang murah 
yaitu dengan mencicil pembayarannya.   
2. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan mampu meneliti secara mendalam 
terhadap permasalahan yang dihadapi misalnya dengan meneliti strategi 
yang digunakan atau menambah variabel bebas lain yang dapat 
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